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Resumen

El presente trabajo de grado tiene como finalidad profundizar en la influencia que tiene la
forma en que se presenta la información para la toma de decisiones financieras, contrastada
con un elemento trascendental como lo es la cultura financiera. En primer lugar, se realizó
una investigación teórica, identificando los conceptos básicos y las teorías que ayudaron a
justificar la pregunta de investigación planteada, tales como los elementos de la economía
del comportamiento y las finanzas conductuales, convirtiéndose en el apoyo para el análisis
a realizar. Para continuar con el proceso, se realizaron unas encuestas de opinión aplicadas a
la comunidad Lasallista, donde se controlaron dos grupos o marcos con encuadre diferente
utilizando el framing, esperando obtener un comportamiento de respuestas negativas para el
marco A y positivas para el marco B, e identificando los rasgos y tendencias que presentan
los individuos evaluados, y cómo se evidencia la cultura financiera en las decisiones que
toman estos mismos. Finalmente, se realizó una matriz donde se contrastan las respuestas
obtenidas con cada una de las teorías, indicando cuales de estas ilustran los comportamientos
de la población elegida dependiendo el marco tomado verificando si la teoría se acerca a la
realidad diaria.
Palabras clave: cultura financiera, economía del comportamiento, finanzas conductuales.
Framing, toma de decisión, rasgos, racionalidad.

Abstract

The present work of degree, it has as purpose penetrate into the influence that has the form
in which one presents the information for the capture of financial decisions, confirmed with
a transcendental element since it it is the financial culture. First, a theoretical investigation
was realized, identifying the basic concepts and the theories that helped to justify the
question, such of raised investigation as the elements of the economy of the behavior and the
behavioral finance, turning into the support for the analysis to realize.
To continue with the process, there were realized a few public-opinion polls applied to La
Salle community, where two groups or frames were controlled by different setting using the
framing, expecting to obtain a behavior of negative answers for the frame To and positive
for the frame B, and identifying the features and trends that the evaluated individuals present,
and how the financial culture is demonstrated in the decisions that take these themselves.
Finally, a counterfoil was realized where there are confirmed the answers obtained with each
of the theories, indicating which of these illustrate the behaviors of the chosen population
depending the taken frame checking if the theory approaches the daily reality.

Key words: financial culture, economy of the behavior, behavioral finance. Framing, Taking
decisions, features, rationality.
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Introducción

Como elemento fundamental para la toma de decisión del tema elegido, se tomó un elemento
y antecedente fundamental en el país que son las pruebas PISA, realizadas en Colombia y en
muchos de los países del mundo, que evalúan el conocimiento fundamental y las
competencias necesarias para una participación en las sociedades modernas y analizando las
habilidades que se tienen para la participación plena en la sociedad del saber (OCDE, 2014).
Con el fin de estudiar la variable financiera, la OCDE establece una media de 500 puntos
para contrastar los resultados, donde Colombia obtuvo 390 puntos, siendo uno de los países
peor situado en el área financiera ubicándose en el puesto 56 de 71, a comparación de un país
como Singapur donde se obtiene un puntaje de 564 puntos, siendo el número uno (OCDE,
2015).
A raíz de ello, en los últimos años muchos de los organismos financieros tales como bancos,
fiduciarias y establecimientos de crédito, tanto nacionales como internacionales han alertado
sobre la necesidad retroalimentar la educación y cultura financiera de las personas, esto se
debe al mal manejo de las finanzas que se tiene desde temprana edad, generado en muchos
casos por la cultura que le ofrecen los padres a sus hijos en su etapa de crecimiento (Puentes,
2016).
Esto es un tema de interés ya que en general las personas enfrentan necesidades básicas a lo
largo de su vida, y se obligan a tomar decisiones frente al dinero, entre ellas la inversión, el
financiamiento y los gastos personales. Así, el dinero permite tomar decisiones y alcanzar
objetivos financieros.
Esto significa, que los individuos deberán jerarquizar sus necesidades, utilizando sus recursos
económicos de la manera más eficiente. Por ello, contar con un conocimiento financiero es
muy importante, ya que no basta con tener una cultura financiera establecida, sino que se
hace necesario educar el comportamiento en la toma de decisiones. En consecuencia, todas
las personas deberían aprender a administrar su dinero y manejar sus finanzas, como parte
fundamental de la vida.
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Autores como Hens y Meier (2015) mencionan que las influencias emocionales y
psicológicas pueden tener impacto en las decisiones financieras y por esto pueden tener
resultados de un comportamiento irracional, además, es importante evaluar la influencia de
los valores que son predominantes en una sociedad y que dependen de la cultura teniendo un
impacto en las finanzas personales; es decir, las personas en todas sus actividades siempre
llevan impresa una carga valorativa social, y la toma de decisiones financieras no es la
excepción (Anaya, 2015).
Sin embargo las decisiones no siempre obedecen a criterios racionales, sino que también
entran en juego variables psicológicas que las desvían de un comportamiento económico
racional (Thaler R. H., 2017) siendo una de estas el encuadre “framing”, es decir la forma en
que se describen y presentan las opciones; enmarcar una pregunta u ofrecerla de una manera
diferente a menudo genera una nueva respuesta cambiando la toma de decisión (Carlson,
2014). Lo que lleva a pensar que las decisiones en algunos casos se alejan de los parámetros
normativos planteados. De esta manera, se pretender determinar ¿Cómo la manera en que
presenta la información sobre decisiones se relaciona con la cultura financiera?

Esta monografía está organizada en 3 capítulos. El primero presenta el marco teórico. El
segundo capítulo consta de la metodología a desarrollar; y el tercero presenta los resultados
obtenidos en la investigación.
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Capítulo 1. Marco teórico
Esta investigación parte de un planteamiento teórico que se encuentra organizando de tal
forma que permite identificar los elementos teóricos de la cultura, la toma de decisiones y la
economía del comportamiento.

1. Cultura
La cultura, incluye todas las manifestaciones de los hábitos sociales en una comunidad, las
reacciones del individuo en la medida en que se ven afectadas por las costumbres del grupo
en que vive y los productos de las actividades humanas en la medida en que se ven
determinadas por dichas costumbres (Boas, 1930).
Por otro lado, la palabra cultura se deriva de la palabra latina "colere" que significa "plantar",
"cultivar "o “cuidar "; Kroeber y Kluckhohn, comenta que "cultura" significa el contenido y
la forma de expresión de los valores y mentalidades predominantes de un grupo social. Por
consiguiente, la cultura implica y moldea actitudes morales, costumbres que se pueden ver
reflejadas en aspectos económicos, sociales, lingüísticos, de arte, educación, entre otros
(Kroeber y Kluckhohn, 1952). La cultura es la "programación colectiva de la mente" y
"distingue a los miembros de un grupo humano de otro " (Hofstede, 2001).
Por ende, se puede analizar que muchas de las decisiones tomadas por los individuos, vienen
de un tiempo atrás, y de cómo se han moldeado sus actitudes y manera de actuar desde sus
hogares, de manera que su mente está programada para tomar decisiones. Ahora bien, esta
investigación se va centrar específicamente en cultura financiera, la cual se describe en el
siguiente apartado.
1.1 Cultura financiera
Con el fin de determinar cómo la cultura intercede en la toma de decisiones y evidenciar que
las malas decisiones financieras se deben a comportamientos que ya traen antecedentes, se
presentará el concepto de cultura financiera y como este se diferencia de la educación
financiera.
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La cultura financiera es el conjunto de conocimientos, habilidades, actitudes y
comportamientos que permite a la población gestionar sus finanzas personales. Un buen nivel
de cultura financiera facilita el acceso a mayor y mejor información sobre productos
financieros y permite un mejor control del presupuesto personal y familiar (Encuesta
financiera del Perú, 2011).
Para Higuera y Serrano (2009, p.21), la cultura financiera hace referencia a ideas,
percepciones, actitudes, costumbres y reglas que compartimos frente al mundo del dinero y
las instituciones que en él intervienen. Por otro lado, la cultura es un resultado y la educación
un proceso de aprendizaje. De modo que según Montoya para dejar atrás nuestra pobre
cultura financiera debemos educarnos haciendo ver que, en cierta manera, uno es
consecuencia del otro (Montoya, 2005).
De acuerdo a estos autores, la cultura financiera hace referencia a los conocimientos y
antecedentes que se tienen por costumbres y tradiciones, sin embargo, esta puede ser
moldeada de acuerdo a la educación, tal como será descrita a continuación, con el fin de
resaltar la diferencia entre estos dos conceptos.

1.2 Educación financiera
Muchas instituciones e incluso los mismos individuos han venido trabajando en impulsar la
educación financiera, los países se ven obligados a adquirir programas en todos los niveles
posibles con el fin de que las decisiones tomadas se traduzcan en la expansión una cultura
financiera. A causa de ello, la educación financiera fue definida por primera vez en el Reino
Unido específicamente por National Foundation for Education Research como la capacidad
para realizar juicios informados y tomar decisiones efectivas con respecto al uso y
administración del dinero (Social Research Centre, 2008).
La Organización para la Cooperación y el Desarrollo Económico, define la educación
financiera como: el proceso por el cual los consumidores/inversores financieros mejoran su
entendimiento de los productos, conceptos y riesgos financieros y, mediante información,
instrucción y/o asesoramiento objetivos, desarrollan las habilidades y la confianza para llegar
a ser más conscientes de los riesgos y oportunidades financieras, para realizar elecciones
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formadas, saber dónde dirigirse en caso de requerir ayuda y adoptar otras acciones efectivas
para mejorar su bienestar financiero (OCDE, 2005).
Entonces, la importancia de la educación financiera radica en como los individuos, mejoran
y crecen financieramente a partir de la información académica que se presenta en una edad
apropiada para adquirir conocimientos. Es ahí donde se vuelve importante educar la mente,
con el fin de tener argumentos al momento de la toma de decisiones.
2. Toma de decisiones
La toma de decisiones de cada individuo es importante para el análisis, estas se pueden
describir a partir de las siguientes propiedades: la racionalidad e intencionalidad. Esta
primera explica cómo se da la maximización de la utilidad esperada. Así, el proceso mediante
el cual se articulan causalmente razones y acciones es la decisión. Es decir, decidir es elegir
una acción de un conjunto de acciones posibles (Arbitrol y Botero, 2005), teniendo en cuenta
que una elección es el proceso mental – no observable- por el cual se opta por alguna de las
alternativas posibles (Rosas, 2004).
Ahora bien, la intencionalidad es una acción causada por razones previas, donde las razones
están compuestas por deseos y creencias; el deseo de X y la creencia de que la acción A
conduce a X, es una razón que causa la acción A (Arbitrol y Botero, 2005).
En conclusión, la toma de decisiones es fundamental para cualquier actividad humana. En
este sentido, todos somos tomadores de decisiones. Sin embargo, tomar una "buena" decisión
empieza con un proceso de razonamiento constante, teniendo en cuenta que todo individuo
tiene la capacidad de racionar tal como se explica a continuación.

2.1 Teoría de la elección racional
La teoría de la elección racional es una teoría social con perspectiva analítica; es decir que
se aproxima a los fenómenos sociales asumiendo que éstos se pueden explicar en términos
de sus partes constitutivas y de las relaciones causales que existen entre ellas (Arbitrol y
Botero, 2005).
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Por ejemplo, cuando enfrenta varios cursos de acción la gente cree hacer lo que cree que es
probable que tenga mejor resultado general (Miklos, Arbesú, Curzio, Jiménez, y Sosa, 2001).
La racionalidad supone más que consistencia entre creencias y deseos. La explicación de la
elección racional de una acción mostraría que la acción es la mejor forma de satisfacer el set
completo de los deseos de los agentes, dadas las mejores creencias que el agente pudiera
formarse en relación a la evidencia (Elster, 2002).
Adicional a lo anterior, la utilidad es sólo un índice de preferencia, es decir, un individuo que
es un maximizador de utilidad sólo hace lo que prefiera. Decir que los individuos son
maximizadores de utilidad no dice nada sobre la naturaleza de sus preferencias. Todo lo que
hace es conectar las preferencias y las elecciones. Los individuos racionales ordenan las
alternativas disponibles y eligen la que más prefieren (Universidad Nacional de La Plata,
2008).
De acuerdo a ello, se puede concluir que las personas que actúan o deciden racionalmente
están intentando alcanzar alguna meta que no se puede lograr sin una acción, así, las personas
necesitan de información, capacidad de analizar y evaluar las distintas alternativas que les
permitan tomar decisiones, así como necesitan del deseo de llegar a la mejor decisión, en
otras palabras, a la maximización de su utilidad.
Para ejemplificar, los valores culturales pueden tener un impacto en un contexto económico,
tal como en la teoría de juegos, específicamente con el dilema del prisionero; en esta
situación, hay dos sospechosos en confinamiento solitario sin oportunidad de comunicarse
juntos. La fiscalía está segura de que han cometido un grave crimen juntos, pero no hay
pruebas suficientes para condenarlos. En los interrogatorios individuales, cada sospechoso
tiene dos posibilidades: confesar o negar el delito; si ambos niegan, la fiscalía acusará a cada
uno de ellos de varios delitos menores, como la posesión ilegal de armas, así ambos tienen
una condena más leve, como una pena de prisión de 2 años; mientras que, si ambos confiesan
el crimen, serán acusados juntos, pero sólo recibirán una pena de 8 años de prisión, ya que
sus confesiones resultarán en circunstancias atenuantes y por último, si uno confiesa y el otro
niega, el que confiesa será puesto en libertad después de un corto período de tiempo de
acuerdo con la política de indulgencia, mientras que el otro recibirá el máximo penitenciario
de 10 años (Breuer y Quinten, 2009).
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De acuerdo al caso anterior, se puede evidenciar que las propias decisiones tienen una
relevancia fundamental en las decisiones que toman los demás. En las tres versiones dadas
en el caso, se resalta a grandes rasgos la importancia de la cultura de valores y como nuestras
decisiones tienen una relevancia fundamental en la toma de decisiones de los demás. Con el
fin de profundizar lo mencionado, a continuación, se presenta la teoría de la divergencia y
convergencia.
A través de la necesidad de entender porque la cultura se interrelaciona con las decisiones de
las personas, Breuer y Quinten (2009) proponen la teoría de la divergencia, donde las culturas
siguen siendo diversas y distintas entre sí; y la teoría de la convergencia, la cual afirma que
las culturas son más homogeneizadas; De acuerdo a ello, el mundo está cada vez más
globalizado y entender cómo la cultura afecta el comportamiento financiero se está
convirtiendo en un factor crítico de estudio, pues los mercados financieros están cada vez
más entrelazados, y la influencia de las decisiones de los individuos es cada vez más marcada.
Sin embargo, muchas decisiones se toman por preferencias irracionales en la vida cotidiana.
La manera en que el hombre moldea sus preferencias, creencias y emociones depende de las
restricciones impuestas por su contexto y su propia condición tal como se presentará en el
siguiente apartado.
2.2 Creencias y emociones
Las emociones son provocadas por creencias acerca de hechos o de estados. Las creencias
pueden ser correctas o incorrectas, pueden estar o no bien fundadas en la evidencia de la que
dispone el agente. Si las creencias no están bien fundadas, son irracionales.
Los antecedentes cognitivos de las emociones humanas incluyen: Creencias acerca de las
emociones propias. Creencias acerca de las emociones de otras personas. Creencias acerca
de las motivaciones de otras personas. Creencias acerca de las creencias de otras personas.
Creencias probabilísticas. Creencias contra factuales y subjuntivas (Universidad Nacional de
La Plata, 2008).
De esta manera, se reconoce que las emociones influyen decisivamente en la toma de
decisiones. Así, la emoción no es solo un límite a la razón, sino que la condiciona, la modela
y le da sentido.
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3. Economía del comportamiento
El presente apartado contrasta las teorías de cultura, toma decisión con la economía del
comportamiento, el cual permite determinar los comportamientos y acciones que adoptan los
individuos en el área financiera.
El papel de la economía, es tratar de comprender el comportamiento del consumidor, pero
para una compresión más profunda de su conducta y los factores que la afectan, aparece la
economía del comportamiento; en el momento que se combina la economía junto con la
ciencia del comportamiento, se presentan un conjunto de instrumentos para estudiar las
decisiones de los consumidores. La ciencia del comportamiento facilita explorar lo que
impulsa el comportamiento del consumidor: el subconsciente, las emociones y el poder del
entorno.
Las personas en todas sus actividades siempre llevan impresa una carga emocional y la toma
de decisiones financieras no es la excepción. Sin embargo, hasta hace poco se especulaba
que los modelos económicos estándar eran suficientes para explicar las decisiones
económicas y financieras de las personas; en la mayoría de casos las personas son capaces
de ocultar sus emociones, actuando de forma racional (Jensen y Meckling, 1994).
Algunas de las conductas más frecuentes en la economía del comportamiento, de las personas
comunes y corrientes que violan el supuesto de racionalidad cuando toman decisiones de
consumo, son:
La Heurística, donde los consumidores muchas veces toman atajos en sus decisiones, así
por ejemplo, en vez de analizar toda la información se limitan a comprar lo mismo que sus
amigos o familiares.
La miopía, donde los consumidores tienden a tener una visión de corto plazo privilegiando
el disfrute actual en vez de esperar para disfrutar en el futuro; y una de las más importantes
para la investigación, es la aversión al riesgo, que es la preferencia por evitar una pérdida es
más grande que la preferencia por ganar algo.
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Así, a través de la economía del comportamiento se puede entender de una manera más
completa cómo funciona la mente humana a la hora de tomar decisiones. El siguiente paso
es evidenciar como una subdivisión de la economía del comportamiento afecta directamente
las decisiones financieras.

3.1 Finanzas conductuales
En este contexto, una nueva rama de las finanzas, conocida como finanzas conductuales,
tiene el potencial de convertirse en un complemento valioso para la teoría financiera clásica
y neoclásica que actualmente domina el comportamiento financiero; esto ha llevado a
entender que los seres humanos tienden a configurar sus expectativas a partir de una serie de
acontecimientos que terminan interpretándose como tendencias. Luego, el instinto natural los
impulsa a buscar información que confirme sus posiciones y a la cual se le da mayor
preponderancia, y se menosprecia (o se pasa por alto intencionalmente) aquella que debilita
sus afirmaciones (Ramírez, 2009).
Por otro lado, Thaler ( 2005), define las finanzas del comportamiento como “finanzas de
mente abierta”; Litner (1998) afirma que son el estudio de cómo los humanos interpretan y
actúan de acuerdo con las informaciones que reciben para tomar decisiones de inversión
adecuadas. Así, es importante mencionar que las finanzas conductuales no son contrarias a
las finanzas tradicionales, sino que se construyen sobre estas últimas. Las finanzas del
comportamiento reflejan un modelo acerca del comportamiento humano construido en base
a diferentes componentes descritos a lo largo de la presente investigación.
Ahora bien, existen muchas discrepancias entre las teorías descritas anteriormente y lo que
luego ocurre. No siempre existe un comportamiento racional en las decisiones económicas.
Por ello, la economía del comportamiento, se incorpora cómo piensan y actúan las personas
cuando están tomando decisiones económicas, así, se basa en la consideración de distintos
rasgos psicológicos descritos a continuación.
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3.2 Algunos rasgos que influyen en las decisiones financieras
Uno de los principales rasgos, hace referencia a la racionalidad limitada, el cual se puede
explicar por medio de la teoría de la contabilidad mental. Por ejemplo, la familia Pérez tiene
un ahorro de US$ 15,000 para comprar su casa de playa y esperan adquirirla en unos cinco
años. Su dinero gana 10% al año en un depósito a plazo fijo. La misma familia acaba de
comprar un carro nuevo por US$ 11,000, el cual financiaron con un préstamo vehicular a tres
años y a una tasa de 15% (Thaler R. , 1985). De acuerdo al ejemplo, se puede evidenciar que
hay un comportamiento poco racional, de esta manera Thaler explica como las personas
simplifican la toma de decisiones financieras mediante la creación de cuentas separadas en
sus mentes, centrándose en el impacto de cada decisión individual en lugar de en su efecto
global.
Por otro lado, las preferencias sociales son clave en las decisiones financieras, pues las
preocupaciones por la equidad de los consumidores pueden impedir que las empresas suban
los precios en períodos de alta demanda, pero no en tiempos de aumento de los costes. Es
decir que la gente está dispuesta a renunciar beneficios materiales por lo que considera una
distribución justa y a sufrir un coste personal por castigar a otros que violaron las reglas
básicas.
Ahora bien, el exceso de confianza no se puede dejar de lado, la mayoría de los individuos
creen que conocen más de lo que realmente saben. Algunas investigaciones empíricas
sugieren que este exceso de confianza es un rasgo de los tomadores de decisiones, quienes
se consideran a sí mismos expertos, y esto, por supuesto, entraña ciertos riesgos (Ramírez,
2009). De esta forma, se han logrado evidenciar problemas de auto control, lo que puntea la
incapacidad de controlarse en lo eventual.

A lo largo de la presente revisión teórica, se concluye que la mayoría de las decisiones
tomadas por los individuos han sido influenciadas por su cultura, en este caso, influenciadas
por el grado de cultura financiera, así, las actitudes, creencias, emociones y emociones no
solo son límites para la razón, sino que modelan y le dan sentido a la toma de decisiones, sin
embargo, muchas de las decisiones financieras se toman de manera irracional y es por ello
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que a través de la economía del comportamiento se logra entender cómo piensan y actúan las
personas en el ámbito económico.

12

Capítulo 2. Metodología
La metodología de esta investigación se divide en dos partes, la primera es el método, donde
se determina que esta investigación es cualitativa, con un alcance exploratorio que lleva a un
trabajo de campo y la segunda que indica las técnicas de recolección de la información
utilizadas.
1. Método
La presente investigación es de tipo cualitativa, la cual se enfoca en comprender y
profundizar los fenómenos, explorándolos desde la perspectiva de los participantes en un
ambiente natural y en relación con el contexto (Sampieri, 2010, P.364). Así, el enfoque
cualitativo permite seleccionar grupos pequeños de personas para investigar acerca de los
fenómenos que los rodean, profundizando en sus experiencias, perspectivas y opiniones.
Además, este enfoque es recomendado cuando el tema del estudio ha sido poco explorado.
Esta investigación tiene un alcance de carácter exploratorio, donde se manipula una o más
variables de estudio, para controlar el aumento o disminución de las mismas variables y su
efecto en las conductas observadas. Dicho de otra forma, un experimento consiste en hacer
un cambio en el valor de una variable (variable independiente que en el caso de esta
investigación son las respuestas de SI o NO ante los cuestionamientos), añadiendo a estas
variables la cultura financiera de las personas y el análisis de sus comportamientos, y
observar su efecto en otra variable (variable dependiente que en la investigación son cada
uno de los marcos presentados), donde también se incluyen los tren enfoques inversión,
financiamiento y gastos personales. Esto se lleva a cabo en condiciones rigurosamente
controladas, con el fin de describir de qué modo o por qué causa se produce una situación o
acontecimiento particular (Murillo, 2010).
La presente investigación es un trabajo de campo, que hace referencia a estudios efectuados
en una situación “realista” en la que una o más variables independientes son manipuladas por
el experimentador en condiciones tan cuidadosamente controladas como lo permite la
situación (Kerlinger y Lee, 2002). Así, la investigación de campo se presenta mediante la
manipulación de una variable externa no comprobada, en condiciones rigurosamente
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controladas, con el fin de describir de qué modo o porque causas se produce una situación o
acontecimiento particular.
En este caso, se controlaron dos grupos: uno llamado “marco A” el cual se compone de
preguntas pesimistas, de las cuales se espera que sean juzgadas negativamente, y que la
respuesta tienda a ser la más desfavorable, y otro marco llamado “marco B” de preguntas
optimistas, de las cuales se espera un comportamiento positivo, de modo que las personas
encuestadas tengan respuestas más favorables (Real Academia Española, 2001).

MARCO A

MARCO B

PESIMISTA

OPTIMISTA

De esta manera, se partió del planteamiento del problema donde se pretende evidenciar la
carga e influencia de la cultura financiera en las personas, esperando que a partir de la
información presentada en los enunciados de las preguntas, las respuestas tiendan a variar.
Esta investigación se hizo con un procedimiento de muestreo no probabilístico, puesto que
solo se seleccionó personas que tuvieran trabajo y obtuvieran ingresos quienes aceptaron
participar en la presente investigación. De esta manera, se utilizó la herramienta de muestreo
a conveniencia por el acceso y disponibilidad de la información, donde el elemento se
selecciona o se ha seleccionado debido a su fácil disponibilidad (Kinnear y Taylor, 1998, p.
405).
En este caso, se escogió como objeto de estudio el personal de la Universidad de La Salle,
por la facilidad de obtener los resultados y teniendo en cuenta la participación en el semillero
de investigación, con el fin de que sea un proceso que no llegue solo hasta este punto, sino
que continúe al pasar los años. De esta manera, se tomó a el personal de la Universidad de la
Salle, quienes cumplen diversas características y perfiles tales como, tener un trabajo
actualmente, recibir ingresos mensuales e incluso disponer del conocimiento y la experiencia
necesaria para responder preguntas o realizar acciones. Para esta investigación, se tomó una
muestra de 40 personas, quienes cumplen con el perfil seleccionado, tomando 20 personas
para aplicar un marco A y 20 para un marco B, descritas anteriormente.
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2. Técnica de recolección de la información
La recolección de datos ocurre en los ambientes naturales y cotidianos de los participantes o
unidades de análisis. En el caso de seres humanos, en su vida diaria: cómo hablan, en qué
creen, qué sienten, cómo piensan, cómo interactúan, etc. (Sampieri, 2010).
De esta manera, la información se recolectó por medio de encuestas donde se conocieron las
opiniones, las actitudes y los comportamientos de la muestra seleccionada. Así, una encuesta
es un conjunto de preguntas de una o más variables a medir.
En primer lugar, estas encuestas se componen de un sencillo apartado recolectando preguntas
informativas tales como, edad, género, nivel de ingresos, estado civil, ocupación, entre otras.
Así, el cuerpo de la encuesta tendrá 3 variables de estudio, siendo la financiación, la inversión
y los gastos personales explicados a continuación:
•

Financiación: La financiación hace referencia a una contribución de dinero, o un
aporte monetario que realiza una persona física o una empresa, para poder concretar
un proyecto o actividad. Con respecto a la variable, lo que se quiere saber es en qué
proyectos están interesados en financiarse las personas que serán estudiadas.

•

Inversión: Dentro de esta variable, se trataran temas como hacia dónde va dirigido el
dinero de las personas, ya sea de ahorro o de futuros préstamos a adquirir; se debe
tener en cuenta que al momento de invertir las preguntas irán enfocadas hacía el
dinero invertido en productos o proyectos que se consideran lucrativos, ya sea la
creación de una empresa o la adquisición de acciones; todo esto teniendo en cuenta
que toda inversión tiene implícito un riesgo, que se debe contemplar antes de tomar
una decisión.

•

Gastos personales: En cuanto a los gastos operacionales, se enfocará a los gastos
personales que la persona tiene a diario, es decir alimentación, entretenimiento, y
gastos diarios que serán descritos en las preguntas.
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De esta manera, cada variable se compone de tres (3) preguntas, para un total de nueve (9)
preguntas donde los encuestados únicamente pueden seleccionar la alternativa que sintetice
mejor su respuesta (Sampieri, 2010), siendo estas preguntas dicotómicas, es decir que sus
posibles respuestas son SI o No.

Ahora bien, las encuestas se presentaron por medio del Framming, en otras palabras, por
medio de marcos y/o encuadre. Estos son la forma en que se describen y presentan las
opciones, enmarcar una pregunta u ofrecerla de una manera diferente a menudo genera una
nueva respuesta cambiando el conjunto de comparación en el que se ve (Carlson, 2014). Se
debe agregar que los pequeños detalles son importantes ya que, al tomar decisiones, las
personas pueden dar más peso de lo que deberían, es decir, dar información que ha sido
bastante limitada, en otras palabras, han adoptado un marco de referencia estrecho, alterando
la información y así proporcionando un nuevo diseño que puede ayudar a las personas a
tomar mejores decisiones, para ejemplificar, se tomará la pregunta número 5 de la sección
inversión de la encuesta realizada (ver anexo 1).
Tabla 1. Ejemplo de diferencia de marcos en la variable inversión
INVERSIÓN
MARCO A

MARCO B

Usted dispone de $1000 USD para invertir Usted dispone de $1000 USD para invertir
en la acción de ETB, la cual ha venido en las acciones de ETB, de acuerdo al
presentando tendencias al alza, de acuerdo análisis presentado le dicen que si invierte
al análisis presentado le dicen que si invierte el día de hoy usted obtendrá hasta el 60% de
el día de hoy usted obtendrá posibilidades rentabilidad.
de tener el 40% de riesgo pérdida.

¿Invertiría en las acciones de ETB?

¿Invertiría en las acciones de ETB?

a) Si

a) Si

b) No

b) No

Nota: Elaboración propia
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De acuerdo al cuadro anterior, la pregunta hace referencia a la variable inversión, tratando
temas de acciones. En el marco A, se plantea un escenario de riesgo de pérdidas del 40%,
mientras que en el marco B se plantea un escenario de rentabilidad del 60%; en este caso, se
está presentando la misma información en ambos escenarios, pero se quiere demostrar que
en muchas ocasiones las personas no evalúan como tal la pregunta, sino que dan una
respuesta positiva solo cuando les hablan de ganancias, sin analizar por completo cuales
serían sus pérdidas.

3. Identificación de diferencias de marcos
De acuerdo a la encuesta (ver anexo 1), a continuación, se presenta una comparación de
ambos marcos, la cual permite evidenciar las diferencias entre los mismos por cada variable.
.
•

Pregunta 1: Se evidencia que en el marco A, se tiene un contexto el cual indica que
para poder financiarse en Ktronix, solo bastará con la cedula y el estudio tardará como
mínimo 30 minutos, así, la información de interés se encuentra de manera organizada,
indicando cuanto es el valor adicional que debe pagar en caso de llegar a financiar la
lavadora con Ktronix; mientras que en el marco B, se evidencia que usted necesita
solo de su cedula, que el estudio de crédito dura tan solo 30 minutos y la información
de interés no esta tan explícita como en el marco A.

•

Pregunta 2: Pregunta de contexto con un carro a tu alcance. En el marco A, se presenta
la información de una forma directa, indicando que tiene 0% cuota de interés, pero
solo debe cancelar el 16% de administración en cada cuota, adicional a ello, se
demuestra que si usted decide retirarse únicamente podrá reclamar el 64% de su
dinero. Mientras que el marco B, contiene más información motivacional, donde se
quiere persuadir a través de las emociones al encuestador, además en la pregunta se
indica que si desea retirarse podrá reclamar su dinero, pero como se evidencia no se
está diciendo cuanto porcentaje de ese dinero podrá retirar.
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•

Pregunta 3: Se puede evidenciar que en los dos marcos se está ofreciendo un Iphone
por $4’200.000, pero en el marco A, se presenta únicamente las características del
mismo, mientras que, en el Marco B, se presenta la información manipulada dándole
más peso a las características y dándole un nivel de superioridad al encuestado.

•

Pregunta 4: En esta pregunta, es interesante ver como el componente moral tiene gran
influencia sobre la mente de las personas, en ambas preguntas se plantea el hecho de
un préstamo de $50´000.000 a su amig@, pero en el Marco B, se plantean expresiones
como “ustedes han sido amigos desde que son pequeños, y sabe que es una persona
con una familia muy sincera y con buenos principios morales”, lo que se pretende es
persuadir en la mente del lector para que acepte estas condiciones, sabiendo que va a
traer beneficios para su vida.

•

Pregunta 5: En esta pregunta, se hace referencia a la inversión en acciones, en el
Marco A se plantea un escenario de perdidas (40%), pero en el Marco B se plantea
un escenario de ganancias (60%); se está diciendo la misma información en ambos
escenarios, pero se quiere demostrar que en muchas ocasiones las personas no evalúan
como tal la pregunta, sino que dan una respuesta positiva solo cuando les hablan de
ganancias, sin analizar por completo cuales serían sus pérdidas.

•

Pregunta 6: Se presenta un panorama real, donde en el marco A se pretende vender
un seguro que cubre fallecimiento o invalidez por solo $12.000 mensuales
descontados de la tarjeta; mientras que en el marco B se ofrece un seguro de vida que
lo cubre de cualquier eventualidad por tan solo $400 diarios. Se evidencia que se
presenta la misma información, el costo del seguro y lo que cubre pero en cada marco
se presenta de una forma diferente, donde evidentemente el marco B suena más
tentador, a pesar que finalmente tenga que pagar los mismos $12.000 presentados en
el marco A.

•

Pregunta 7: Es curioso ver como las personas por sus artistas favoritos, o por eventos
extraordinarios se dejan convencer para pagar dos veces el valor de una boleta, en el
Marco B de esta pregunta se dan todas las justificaciones del porque se debe volver a
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pagar por la entrada a un evento, porque no se repite y es algo extraordinario, mientras
que en el Marco A solo se da la información necesaria.
•

Pregunta 8: De igual forma que la pregunta 4, esta incluye un componente moral,
donde se usa el poder de persuasión de una novia o novio, en la toma de decisión del
individuo, lo que se hace en el marco B, es presentar las razones por la cual se debería
dar un SI como respuesta, debido a todos los beneficios que traería tener un punto
positivo de respuesta.

•

Pregunta 9: Aquí se plantean las famosas promociones, es interesante ver como en el
Marco A se plantea un 2x1, y en el Marco B un 5x4; en las dos expresiones se está
diciendo lo mismo es decir que si compra una bebida se llevara otra gratis, pero al ver
en mayor cantidad es decir 5x4 se ve más llamativo al consumidor.

De esta manera, se desarrolla la metodología con el fin de comprender el efecto del encuadre
en las decisiones financieras. Así, a través de esta metodología se logrará identificar los
rasgos de cultura. Lo que a continuación permite contrastar las decisiones financieras con
dichos rasgos de cultura.
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Capítulo 3. Resultados

A lo largo del capítulo, se presentan los resultados obtenidos, comenzando por un resultado
general que responde a la pregunta de investigación, luego, se presentan los resultados
obtenidos de la encuesta para determinar los rasgos de cultura de la comunidad de la
Universidad de la Salle, los cuales conducen al apartado número tres (3) para lograr
contrastarlos con la teoría planteada en el marco teórico de la presente investigación.

1. Resultado general
En primer lugar, se presenta un resultado sombrilla logrado a partir de las encuestas
realizadas, demostrando las respuestas esperadas las cuales se presentan a continuación:
Figura 1. Encuadre obtenido a partir de las encuestas realizadas

MARCO A
TENDENCIA
AL NO

MARCO B
TENDENCIA
AL SI

ENCUADRE
IDEAL

Nota: Elaboración propia.
De acuerdo a los marcos presentados, el marco A, teniendo un enfoque pesimista la mayoría
de los encuestados optan por tomar decisiones inclinadas al NO, mientras que las personas
encuestadas en el marco B, un marco totalmente optimista, se inclinan por tomar decisiones
inclinadas al SI. De esta manera, se evidencia que efectivamente como la manera en que se
presenta la información sobre decisiones se relaciona con la cultura financiera.

2. Resultados de encuesta
Es importante realizar un desglose del resultado general obtenido, para lograr identificar los
diferentes rasgos de la comunidad de la universidad de la Salle. En primer lugar, se presenta
el resultado de las preguntas informativas las cuales llevarán a conocer la muestra. Luego, se
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muestra el resultado de preguntas de encuadre, para determinar los rasgos de cultura,
comportamiento y toma de decisión.

2.1 Resultado preguntas informativas
En principio, la encuesta se componía de un apartado de preguntas informativas las cuales
son herramienta para determinar las distintas características y rasgos de los encuestados.
Cabe resaltar, que uno de los aspectos que se tuvieron en cuenta, fue que todas las personas
evaluadas, se encontraran trabajando actualmente, de modo que las decisiones que tomaron
no fueran hipotéticas, es decir, que el encuestado se encontrara en la capacidad, ya sea de
invertir, financiarse o tener gastos personales, solventados de un sueldo. A partir de la tabla
presentada en el anexo 2 (Ver anexo 2), se muestra el número de encuestados, la cantidad de
encuestados por edad, ingresos, genero, estado civil e hijos, se pueden establecer las figuras
2,3,4 y 5 presentadas a continuación las cuales reflejan los rasgos de encuestados por cada
marco.
Figura 2. Participación de edades en encuestados

Fuente: Elaboración propia

En la figura 2, se observa que el marco A se concentra en un 40% entre las edades de 20 a
30 años y con un 35% entre las edades de 31 a 55 años, sin embargo, en el marco B la mitad

21

de los encuestados se encuentran en las edades de 20 a 30 años. Cabe resaltar que para ambos
marcos el 15% se encuentra entre 46 a 55 años.
La siguiente figura muestra los porcentajes de concentración de ingresos de los encuestados,
resaltando que esta variable es de gran influencia en las decisiones financieras de las
personas.

Figura 3. Participación de ingresos en encuestados

Fuente: Elaboración propia

Tal como se puede observar, en el marco A los ingresos mensuales prevalecen entre 737.0000
o menos y 1’200.000 con un 55% de personas, mientras que en el marco B, los ingresos
mensuales se concentran en un 30% en 1’200.000 y 3’000.000; sin embargo, solamente el
10% recibe entre $737.000 o menos.
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Figura 4. Participación de género en encuestados

Fuente: Elaboración propia

La figura 4, muestra la participación de género en los encuestados, así, el marco A, se rige
por los hombres, el cual representan el 65% de los encuestados mientras que las mujeres
representan el 35%; sin embargo, el 55% de los encuestados en el marco B son hombres y el
45% mujeres, lo que evidencia una muestra equilibrada.

Por consiguiente, es importante establecer el estado civil de los encuestados, ya que este
factor influye en las decisiones, pues la cultura de las personas casadas es diferente al de las
personas solteras, de esta manera, la figura 5 evidenciará la participación del estado civil de
los encuestados de esta investigación

23

Figura 5. Participación del estado civil en encuestados

Fuente: Elaboración propia.

Principalmente, el 55% de los encuestados del marco A y B se encuentra, sin embargo, en el
marco A el 30% se encuentra casado y el 15% separado, mientras que en el marco B, el 40%
se encuentra casado y el 5% separado.

Al igual que el estado civil, conocer la cantidad de hijos por los encuestados es importante,
pues ese genera un gasto más para los encuestados, lo que hace que sus decisiones tengan
otro tipo de comportamiento, de esta manera, la siguiente figura muestra la participación de
encuestados que tienen hijos.
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Figura 6. Participación de cantidad de hijos en encuestados

Fuente: Elaboración propia

De acuerdo a la anterior figura, El 75% de los encuestados no tienen hijos en el marco A,
mientras que, en el marco B, se divide la muestra, siendo 50% los que si tienen hijos y 50%
los que no tienen hijos.

2.2 Resultado preguntas de encuadre

Ahora bien, se puede evidenciar el comportamiento de cada pregunta de acuerdo al marco
correspondiente. De esta manera, se puede evidenciar la concentración y tendencia en cada
marco. Por ejemplo, en el marco A se observa que más de la mitad de los encuestados tienden
al NO en el 90% de las preguntas, lo que indica que, al preguntar de una manera pesimista o
con información menos precisa y específica, las personas tienden a rechazar la propuesta. En
contraste, el marco B demuestra que, de 9 preguntas, 7 tienen una tendencia de más del 50%
a seleccionar el SI, así se determina que las personas toman decisiones positivas cuando se
persuade por medio de las emociones, y de temas más positivos en la información.
De acuerdo a las respuestas obtenidas en la encuesta (ver anexo 3), la pregunta 1,2,3
pertenecen a la variable financiación, la cual tiene un comportamiento descrito en la siguiente
figura.
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Figura 7. Promedio de respuestas en la variable financiación

Fuente: Elaboración propia
La anterior figura presenta el promedio de las respuestas de la variable financiación, donde
el marco A, tiene una tendencia al no del 65% y una respuesta al sí del 25%, mientras que el
marco B, tiende al sí representado por un 58% y una respuesta al no del 42%, lo que evidencia
que las personas tienden a tomar un no como respuesta ante situaciones que representen cierto
grado de endeudamiento y ante situaciones donde se presenta la información de una forma
completa donde pueden observar los contra de sus decisiones.
En segundo caso, se presenta el comportamiento de las preguntas 4,5,6 de la variable
inversión en la figura 8.
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Figura 8. Promedio de respuestas en la variable inversión

Fuente: Elaboración propia.
En este caso, el marco A, tiende al sí en un 43% y representa el no con un 57%, pero, el
marco B, tiende al sí con un 60% y al no con 40%. De esta manera, las personas tienden a
invertir cuando se les nombra rentabilidad o ganancia sin considerar el riesgo que este pueda
generar, mientras que cuando se presenta información concreta de algún tipo de riesgo
implícito o perdida que la inversión pueda generar las personas tienden a rechazar la decisión.

Para finalizar, las respuestas 7,8,9 las cuales pertenecen a la variable de gastos de personales,
las respuestas son más evidentes tal como se refleja en la figura 9.
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Figura 9. Promedio de respuestas en la variable gastos

Fuente: Elaboración propia
De acuerdo a la anterior figura, se evidencia un resultado equilibrado para ambos marcos, es
decir que la variable de gastos personales tiene un efecto de decisión similar para ambos
marcos. Sin embargo, la tendencia del encuadre se sigue manteniendo donde los encuestados
del marco B, optan por decisiones positivas con un 60% mientras que los encuestados del
marco A tienden a tener decisiones negativas con un 58%, siendo estos porcentajes mayores
a la mitad.
2.2 Rasgos de comportamiento en encuestados
De acuerdo os rasgos que podemos inferir del comportamiento de los encuestados, teniendo
en cuenta su información informativa como a la edad, estado civil, ingresos, entre otros, y
sus decisiones con respectos al financiamiento, inversión y gastos personales, son los
siguientes:
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Tabla 2. Rasgos de los encuestados por marco
MARCO A

MARCO B

Las personas que no tienen hijos, son más Las personas del marco B, están en un 50%
propensas a no invertir, debido a que en las en las edades de 20 a 30 años, es decir, son
3 preguntas de inversión de 20 encuestados, muy jóvenes, lo que indican las encuestas es
en promedio un 75% respondió que no se que en su mayoría están dispuesto a invertir
endeudaría por una lavadora de $800,000, esperando una rentabilidad por la acción de
donde además podría llevarse un horno ETB, tal como se presenta en el marco A.
microondas.
Cuando en la pregunta, no solo se dice el Cuando las personas tienen hijos, se
interés que va a pagar en porcentaje, y interesan por electrodomésticos como la
presenta el valor exacto que va a pagar lavadora que adicionalmente da un horno
adicionalmente, las personas tienden a decir microondas teniendo en cuenta que tampoco
que NO.

se presenta información específica del valor
que incrementara, solo el porcentaje del
interés un 75% de los encuestados está
dispuesto a adquirirlo.

Las personas del marco A, que en su En el marco B, el 57% de las personas ganan
mayoría tienen menos de 55 años, de los 3 más de $1’200.000 y son jóvenes, un 60%
componentes evaluados, prefieren invertir de ellos estaría dispuesto a adquirir el nuevo
ya que a pesar del marco pesimista, IPhone X financiado, teniendo en cuenta
demostraron en un 44% decisiones de SI, al que en la pregunta se menciona el tema de
momento de invertir especialmente en diferenciación y status, lo que indica que
acciones, para el caso de ETB.

estas personas están dispuestas a adquirir
este

producto,

por

el

valor

de

reconocimiento que esta les va a generar.
En el marco A, el 55% de las personas son Para el marco B, donde 40% son mujeres,
solteras, lo que indica que cuando no tienes de igual forma que en el marco A, las
obligaciones y aun cuando no se presenta un mujeres cuando escuchan la promoción de
componente moral como se ve en la cocteles dicen que si, donde adicionalmente
pregunta del cirque du soleil, los solteros en algunos hombres toman la misma tendencia
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un 45% están dispuestos a pagar una cuota cuando

se

presenta

un

5x4,

y

extraordinaria por la pérdida de la boleta en adicionalmente una afirmación como “hace
un 45%.

5 meses no salía con sus amigos”

Las personas del marco A, donde sus De igual forma que el marco A, el marco B
ingresos en un 55% están concentrados presenta un 55% de solteros, lo que indica
entre menos de $737.000- $1´200.000, no que los solteros son más propensos a
están interesadas en adquirir el IPhone X, endeudarse cuando se da información
teniendo en cuenta que el costo de este positiva y con componentes morales.
celular es de $4´200.000; es decir con su
salario no podrían cubrir este gasto, así el
celular sea financiado.
En el marco A, un 65% de los encuestados Para el marco B, la mayoría de las personas,
son hombres, en la pregunta de los cocteles es decir, un 90%, de los cuales no tienen
2x1, es decir, gastos personales un 90% de hijos, dirían que si al negocio de un carro a
los hombres respondieron que no; mientras tu alcance, lo que indica que las personas
que todas las mujeres respondieron que sí, que no tienen hijas, están interesadas en
lo que demuestra que el comportamiento endeudarse por un carro nuevo.
que toman las mujeres ante una promoción
es decir que sí.
Las personas del Marco A, en un 65% no
quieren invertir en un nuevo apartamento a
pesar que la tasa de interés para pagar por
este es muy baja, debido a que la cuota
mensual que deberían pagar es de $750.000,
y muchos de los encuestados no ganan tanto
dinero como para estar en la capacidad de
pagarlo.
Fuente: Elaboración propia
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3. Contraste de resultados con la teoría
A continuación, se presenta un contraste entre las teorías descritas en la revisión bibliográfica
y marco teórico, que evidencian como debería ser el comportamiento y la toma de decisión
de los individuos, con respecto a los resultados obtenidos en las encuestas aplicadas.
Por consiguiente, se tuvo en cuenta cada una de las variables evaluadas (financiación,
inversión y gastos personales), donde se mostró con respecto a los marcos si está o no
presente la teoría, o simplemente son diferentes comportamientos según la técnica de
Framing y/o encuadre utilizada.

Tabla 3. Rasgos de encuestados y sus tendencias a la toma de decisión por marco

MARCO MARCO
A
B
SI NO SI NO
FINANCIAMIENTO

Consistencia entre creencias y
deseos

La utilidad solo es un índice de
referencia

TEORÍA DE LA
ELECCIÓN RACIONAL

INVERSIÓN
GASTOS
PERSONALES

X

FINANCIAMIENTO

X
X

INVERSIÓN
GASTOS
PERSONALES
FINANCIAMIENTO

Necesidad de evaluación de
alternativas

INVERSIÓN
GASTOS
PERSONALES

CREENCIAS Y
EMOCIONES

INVERSIÓN
GASTOS
PERSONALES

Teoría de la Divergencia

FINANCIAMIENTO

Creencias correctas

INVERSIÓN
GASTOS
PERSONALES
INVERSIÓN

X
X

X

X
X
X

X
X
X

FINANCIAMIENTO

Teoría de juegos

X

X
X
X
X

X

X
X

X
X

X

X

X
X

X
X

X
X

X
X
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GASTOS
PERSONALES

X

FINANCIAMIENTO

Creencias Incorrectas

Actuar de acuerdo a la

FINANZAS DE MENTE
información para tomar buenas
ABIERTA
decisiones

INVERSIÓN
GASTOS
PERSONALES
FINANCIAMIENTO
INVERSIÓN
GASTOS
PERSONALES

Preferencias sociales

FINANZAS
CONDUCTUALES

INVERSIÓN
GASTOS
PERSONALES

X
X
X
X

X

Aversión al riesgo

X
X
X

X

INVERSIÓN
GASTOS
PERSONALES
INVERSIÓN
GASTOS
PERSONALES
INVERSIÓN
GASTOS
PERSONALES
FINANCIAMIENTO

Carga emocional

INVERSIÓN
GASTOS
PERSONALES
FINANCIAMIENTO

Costumbres según su género

CULTURA
FINANCIERA

INVERSIÓN
GASTOS
PERSONALES
INVERSIÓN
GASTOS
PERSONALES

X
X

X
X

X
X
X

X
X
X

X
X
X

X
X
X

X
X
X

X
X
X

X
X
X

X

X

X
X
X

X

FINANCIAMIENTO

Buen manejo del presupuesto

X
X
X
X

FINANCIAMIENTO

ECONOMÍA DEL
COMPORTAMIENTO

X
X

X

FINANCIAMIENTO

Miopía

X

X
X
X

FINANCIAMIENTO

Instinto Natural

X

X

INVERSIÓN
GASTOS
PERSONALES
FINANCIAMIENTO

Teoría de la contabilidad
mental

X
X

X
X

INVERSIÓN
GASTOS
PERSONALES
FINANCIAMIENTO

X
X

X
X

FINANCIAMIENTO

Exceso de confianza

X

X
X

X
X
X
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FINANCIAMIENTO

Cursos previos de educación
financiera

EDUCACIÓN
FINANCIERA

INVERSIÓN
GASTOS
PERSONALES
FINANCIAMIENTO

Asesoría para la toma de
decisión

INVERSIÓN
GASTOS
PERSONALES

X
X

X
X

X
X
X

X
X

X

X

Fuente: Elaboración propia
Las teorías elegidas, reflejan la trascendencia de la investigación realizada, donde el
enmarque afecta a las personas porque perciben las pérdidas y ganancias de manera diferente,
como se ilustra en la teoría de la perspectiva (Tversky, 1974).
La función de valor, según la teoría de la perspectiva, ilustra que una pérdida es más
devastadora que la gratificación de su equivalente en ganancia (Tversky, 1974), en otras
palabras, las personas tienen una fuerte tendencia a preferir no perder antes de ganar.
Así, las personas tienden a evitar el riesgo cuando se presenta un marco positivo y cuando se
presenta un marco negativo se busca el riesgo (Tversky, 1974).
Se tomó por cada teoría un componente importante para el análisis, en primer lugar, la teoría
de la elección racional, donde su pilar gira en torno a que la utilidad solo es un índice de
referencia y la maximización de la utilidad.
Este claramente se ve demostrado en el marco A, donde los encuestados muestran una clara
postura ante nunca perder, y no darse la oportunidad de endeudarse ni por viajes, ni por bienes
necesarios para satisfacer sus necesidades, sin tener en cuenta que la información presentada
induce a que las respuestas sean negativas.
Por otra parte, en el marco B, los encuestados muestran una clara actitud de tomar riesgos,
esperando una utilidad, pero no como índice de referencia sino con más factores como la
diversión, el beneficio moral a los demás, entre otros, lo que lleva a la conclusión de que no
es importante para ellos la maximización de la utilidad, sino la satisfacción personal.
La segunda teoría, hizo referencia a las creencias y emociones donde se encuentran las
creencias correctas que son las fundadas en evidencias claras, con el fin de que permitan
tomar buenas o malas decisiones, pero con evidencia; y las incorrectas que es donde no hay
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evidencia para tomar una decisión, teniendo en cuenta que en las preguntas se presenta una
clara información, especifica, donde se puede evidenciar cual es el riesgo o ganancia que se
va a tener según la decisión que se tome las creencias y emociones se ven enfocadas hacia
unas creencias correctas.
Para continuar, las finanzas de la mente abierta, que son aquellas en las que las personas se
guían específicamente con la información que se les da, podemos inferir que los del marco
A presentan una mente abierta a la información, mientras que los de marco B, se dejan llevar
más por condiciones externas como los sentimientos, las afirmaciones positivistas, entre
otras.
Para el análisis de esta investigación, las más importantes, son las teorías de las finanzas
conductuales, que contrastan realmente los comportamientos de los encuestados, con
respecto a la teoría de cómo se deberían comportar; el exceso de confianza se presenta en
mayor medida en el marco B, donde la mayoría de los individuos creen que conocen más de
lo que realmente saben, es decir las personas toman una decisión positiva, porque creen que
conocen del tema sin tener en cuenta los riesgos que se pueden tener, e incluso dejan
manipular su decisión por la forma en la que se presenta la información.
La teoría de la contabilidad mental, que supone que las personas hacen dos cuentas aparte en
su cabeza, buscando solo el beneficio presente, sin tener en cuenta que las consecuencias
pueden ser posiblemente pagar un valor futuro mucho más elevado, o asumir mucho riesgo
frente a una decisión; estos comportamientos se ven marcados en ambos marcos, debido a
que las personas en el marco A toman decisiones negativas, basados en un criterio mental
donde reflejan pérdidas para sus finanzas, y en el marco B, a pesar de que las decisiones son
positivas hacen una doble contabilidad donde tienen un beneficio presente pero no saben que
pueda pasar a futuro.
Para finalizar, el análisis de las finanzas conductuales, el componente del instinto natural,
donde los individuos son impulsados a buscar información que confirme sus posiciones y a
la cual se le da mayor preponderancia, en ninguno de los dos marcos se presentaron estos
comportamientos, es decir ninguno se interesó por indagar más ni preguntar si había
información adicional de las preguntas para tomar una decisión.
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Para la economía del comportamiento, que es complementaria a las finanzas conductuales,
evaluamos teorías como componentes primordiales, la primera de ellas, la teoría de juegos
conde el marco A la presenta tanto en inversión como en gastos personales, debido a que las
propias decisiones tienen una relevancia fundamental en las decisiones que toman los demás,
es decir se dejan llevar por las decisiones y comportamientos de los demás en la toma de su
decisión como la compra del apartamento, influenciada por las condiciones de su amig@, o
el viaje de vacaciones con su novi@, cuenta mucho la opinión de estos individuos hipotéticos,
Para la cultura financiera, que es un tema muy importante para esta investigación, se tuvo en
cuenta las decisiones en cuanto al género, que fue uno de los rasgos más vistos en el análisis,
donde en ambos marcos, las mujeres son más propensas a invertir y a adquirir productos en
promoción, esto es una característica de la cultura que tienen, ya que a cualquier edad deciden
dar una respuesta positiva es decir son más arriesgadas.
Por otro lado, el buen manejo del presupuesto, donde las personas encuestadas en el marco
A, cuidaban más su dinero y por eso tomaron decisiones que no afectara sus finanzas ni a
corto ni a largo plazo.
La educación financiera, fue un tema más complicado de medir, sin embargo, se tomaron dos
componentes importantes, en primer lugar los cursos previos que se habían tomado, teniendo
en cuenta que ninguno ha tomado estos cursos, pese a que muchos de los encuestados, son
profesores de materias de finanzas, pero como tal curso de educación financiero no se habían
tomado previamente.
Y, por último, la asesoría con los encuestadores, para la toma de decisión, donde solo pocos
del marco B, se tomaron la tarea de preguntar algunos elementos como cuantas veces al mes
las salidas, o cuales eran los intereses.
A partir de los resultados obtenidos, se resaltaron 3 aspectos importantes, el primero de ellos
fue el exitoso análisis con respecto a la evidencia del framming en la toma de las decisiones
financieras, en segundo lugar que depende de las características personales de cada uno de
los encuestados como la edad, el género, la presencia de hijos en su vida, o su estado civil,
influye notablemente al momento de tomar una decisión y en este mismo componente, se
agrega cual es la cultura financiera de las personas, demostrado en cuáles son sus
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comportamientos al momento de realizar una inversión, financiación o un gasto personal, y
por último, que no todos los resultados obtenidos se relacionan con la investigación de las
teorías que responden a la economía del comportamiento, evidenciando que las personas son
diferentes y no puede haber un estándar de comportamiento, debido a los gustos o
preferencias que tiene cada ser humano donde reflejan de igual forma cuál es su cultura
financiera.
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Conclusiones
En primer lugar, existen diversas teorías para explicar el comportamiento del ser humano,
sin embargo, muchas veces estas teorías llevan a pensar que las decisiones en algunos casos
se alejan de los parámetros normativos planteados. Las personas razonables no pueden ser
racionales por definición, pero ello no es razón para dar juicio de valor y decir que una
persona es irracional. Irracional, es una definición que va acompañada de emociones,
creencias y cultura, las cuales influyen en la toma de decisión.
Lo anterior, como fundamento teórico que orienta a como debe ser la toma de las decisiones,
principalmente basados en la economía del comportamiento y finanzas conductuales parten
de un fundamento teórico, tal como la racionalidad. De esta manera, la teoría sostiene que
cuando la gente toma decisiones económicas, la mayoría de las veces, lo hace bajo la
influencia de la enmarcación, es decir dependiendo del contexto y ambiente que rodean al
problema de la decisión, y que una parte de este contexto es generada por las propias personas
cuando adoptan aspectos como la contabilidad mental, exceso de confianza, preferencias
sociales e incluso el mismo instinto natural.
A partir de la investigación realizada, se puede inferir y afirmar que la manera en que se
presenta la información, al momento de la toma de decisiones, tienen un papel fundamental,
ya que los individuos tienden a dejarse llevar por el contexto de la forma en que se pregunte,
mas no por las consecuencias que vaya a generar la toma de una decisión.
En este orden de ideas, el encuadre o framming, presentado en las encuestas aplicadas,
evidentemente se pudo observar en los resultados obtenidos, donde se demostró que, aunque
se presente la misma información, la respuesta depende del modo en que se interprete,
teniendo en cuenta que en la investigación se presentó un marco A, siendo este el pesimista
donde las personas respondían en su mayoría que no, y un marco B, donde las preguntas
tenían la misma información, pero presentada de una forma optimista y las personas en su
mayoría respondían que sí.
Como un componente adicional e importante, la cultura financiera, tiene un papel
fundamental al momento de la toma de decisiones. Teniendo en cuantos dos aspectos, tales
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como la edad y el género se pueden determinar rasgos bastante evidentes dentro de esta
investigación.
En principio, gracias a la evidencia de rasgos entre las edades, se determina que los más
jóvenes, tienden a tomar decisiones más arriesgadas y los de edades más altas, tienden a
invertir más en lo que les genera comodidad mas no en financiamiento de nuevos proyectos,
sin embargo, este componente depende de las características y creencias que tienen las
personas al momento de la toma de decisión.
Entonces, la cultura que viene del hogar y de sus creencias es completamente diferente; ahora
bien, en cuanto al género, se logró evidenciar que las mujeres son más propensas a invertir y
a adquirir productos en promoción, esto es una característica de la cultura que tienen, ya que
a cualquier edad deciden dar una respuesta positiva, es decir la mayoría de mujeres
encuestadas tienden a ser más arriesgadas; sin embargo depende de la educación previa que
hayan tenido, o de su manera impulsiva o restrictiva al momento de tomar una decisión.
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Anexos

Anexo 1. Encuesta con los marcos relacionados

CULTURA FINANCIERA, ANALISIS DEL COMPORTAMIENTO Y TOMA
DESICIÓN.

La siguiente encuesta se realiza con el fin de evaluar las características del comportamiento
y toma de decisiones de la cultura financiera en la comunidad académica de la Universidad
de la Salle:

Nombre del encuestado:
_________________________________________________________________________
•

•

•

•

•

¿Actualmente usted trabaja?
a) Si
b) No
Su edad se encuentra entre:
a) 20-30 años.
b) 31-45 años.
c) 46-55 años.
d) 56-65 años.
Sus ingresos mensuales están entre:
a) $737-000 o menos.
b) $737-000-$1´200.000.
c) $1’200.000-$3´000.000.
d) $3´000.000-$5´000.000.
e) $5´000.000 en adelante.
¿Usted es?:
a) Hombre.
b) Mujer.
¿Cuál es su estado civil?
a) Soltero(a).
b) Casado(a).
c) Separado(a).
d) Viudo(a).
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•

¿Tiene usted hij@s?
a) Si.
b) No

MARCO A

MARCO B

PARCO

OPTIMISTA
FINANCIAMIENTO

1.Suponga que usted llega al almacén K- 1.Suponga que usted llega al almacén Ktronix, solo a ver qué hay de nuevo, pero en tronix, solo a ver qué hay de nuevo, pero en
el fondo sabe que necesita una nueva el fondo sabe que necesita una nueva
lavadora.

Usted

está

lavadora.

mirando

la

sección

de Usted

está

mirando

la

sección

de

electrodomésticos para el hogar, cuando electrodomésticos para el hogar, cuando
llega un vendedor y le dice:

llega un vendedor y le dice:

“Buenas tardes, para el día de hoy tenemos “Buenas tardes, para el día de hoy tenemos
una promoción especial. Por la compra de una promoción especial. Por la compra de
una lavadora de $800.000, podrá llevarse un una lavadora de $800.000, podrá llevarse un
horno microondas marca Samsung”.

horno microondas marca Samsung”.

Debido a que usted no tiene dinero en el Debido a que no tiene dinero en el
momento,

usted

únicamente

por

decide
las

preguntar momento,

opciones

de únicamente

usted
por

decide
las

preguntar

opciones

de

financiación. El joven le dice que en K- financiación. El joven le dice que en Ktronix, solo basta con su cédula y no estar tronix, necesita su cédula y no tener
reportado en las centrales de riesgo para problemas en las centrales de riesgo para
acceder al estudio de crédito que tarda como acceder a el estudio de crédito que puede
mínimo 30 minutos en obtener respuesta.

tardar tan solo 30 minutos en obtener
respuesta.
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Usted debe tener en cuenta la siguiente
información:

Usted debe tener en cuenta que el interés es
de 2,4% y que su financiación debe ser por

-

Número mínimo de cuotas a diferir: lo menos por 1 año.
12

-

Interés mensual: 2,4% lo cual ¿Estaría dispuesto a financiar la lavadora
significa que además del abono a teniendo en cuenta que es una necesidad
capital se deben pagar $19.200 y sabiendo que se va a llevar el
adicionales.

microondas por el mismo precio?
c) Si

¿Estaría dispuesto a financiar la lavadora

d) No

teniendo en cuenta que es una necesidad
y sabiendo que se va a llevar el
microondas por el mismo precio?
a) Si
b) No

2.Un asesor de “Un carro a su alcance” le 2. Un asesor de “Un carro a su alcance” le
ofrece adquirir el carro de sus sueños con ofrece hacer un ahorro programado con cero
0% de cuota de interés, solo debe cancelar cuotas de interés. Él le dice que esta
el 16% de administración en cada cuota.

empresa es la mejor alternativa para adquirir
un carro al mediano plazo, pues el

Usted

podrá

obtenerlo

bajo

dos financiamiento es mejor que si lo hiciera

modalidades:

con un banco ya que únicamente debe

1. Sorteo

cancelar el 16% de cuota de administración

2. Oferta de cuotas

al mes.

Para acceder a dichas modalidades, usted Él le pregunta ¿Cuánto cuestan sus sueños?,
debe participar mensualmente. Adicional, y le dice que, si tiene una buena cultura de
se puede diferir desde 12 hasta 84 cuotas de
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acuerdo a sus ingresos y si desea retirarse ahorro, deberá priorizar sus sueños y
usted solo recuperará el 64% de la cuota controlar sus gastos.
mensual.
De esta forma, usted diferir el pago de su
¿Aceptaría ser parte de “Un carro a su carro hasta 84 cuotas, pero si decide
alcance” y adquirir su carro bajo este retirarse usted podrá reclamar el dinero
sistema?

invertido.

a) Si
¿Aceptaría ser parte de “Un carro a su

b) No

alcance” y adquirir su carro bajo este
sistema?
a) Si
b) No
3.Se aproxima el lanzamiento del Iphone X, 3.Se aproxima el lanzamiento del nuevo e
el cual tiene un valor a partir de $4’200.000, innovador Iphone X, el cual tiene un valor
tenga en cuenta que es el último producto desde tan solo $4’200.000, tenga en cuenta
tecnológico

de

Apple,

compuesto que es el último producto tecnológico de

totalmente por la pantalla. Un dispositivo Apple, compuesto en su totalidad por una
tan

envolvente

que

prácticamente pantalla, generando diferenciación entre

desaparecerá al usarlo. Tan inteligente que otros celulares del segmento de lujo; siendo
responderá a un toque, a una palabra o a una un
mirada.

dispositivo

prácticamente

tan

envolvente

desaparecerá

al

que
usarlo

causando una sensación de realidad 3D; tan
¿Está interesado en adquirir este celular? inteligente que responderá a un toque, a una
a) Si

palabra o a una mirada; esta es una

b) No

oportunidad que no se puede perder para ser
parte del club Apple.

¿Está interesado en adquirir este celular?
a) Si
b) No
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INVERSIÓN

4.Suponga que su amigo le propone que 4.Suponga que su amiga le propone que
compren un apartamento, donde el precio es compren un apartamento, donde el costo de
de $350´000.000, y cada uno tendrá que este es de $350´000.000, y cada uno tendrá
poner la mitad del valor total.

que poner la mitad del valor total.

Usted tiene en su poder $100´000.000, es Ustedes han sido amigos desde que son
decir

le

faltarían

$75´000.000

para pequeños, y sabe que es una persona con

completar la mitad de su parte.

una familia muy sincera y con buenos
principios morales, por esto quiere hacer

Su amigo le dice que tiene todo el dinero, y negocios con él.
que adicional le puede prestar lo que a usted
le hace falta con la condición de que le En su poder tiene $100´000.000, es decir le
pague un interés mensual del 1%.

faltarían $75´000.000 para completar su
mitad.

Sin embargo, ese apartamento lo arrendarán
y el monto de arriendos serán todos para él Ella amablemente, le dice que se los presta
mientras usted termina de pagar su deuda.

con un interés muy bajo del 1%, de modo
que usted se los pueda pagar rápidamente, y

¿Aceptaría usted hacer este negocio con como el necesita ese dinero para sobrevivir,
su amiga?

le dice que mientras termina de pagar su

a) Si

deuda, el tomara la plata de cada arriendo

b) No

mensual ($750.000) para sus necesidades
básicas.

¿Aceptaría usted hacer este negocio con
su amiga?
a) Si
b) No
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5.Usted dispone de $1000 USD para invertir 5.Usted dispone de $1000 USD para invertir
en la acción de ETB, la cual ha venido en las acciones de ETB, de acuerdo al
presentando tendencias al alza, de acuerdo análisis presentado le dicen que si invierte
al análisis presentado le dicen que si invierte el día de hoy usted obtendrá hasta el 60% de
el día de hoy usted obtendrá posibilidades rentabilidad.
de tener el 40% de riesgo pérdida.
¿Invertiría en las acciónes de ETB?
¿Invertiría en las acciónes de ETB?
c) Si

c) Si
d) No

d) No

6.El banco Davivienda le está ofreciendo un 6.El banco Davivienda le está ofreciendo un
seguro de vida que cubre en caso de seguro de vida para que usted esté cubierto
fallecimiento o invalidez, por tan solo de cualquier eventualidad por tan solo $400
$12.000 mensuales descontados de su diarios.
cuenta de ahorros.

¿Usted tomaría este beneficio?

¿Usted tomaría este beneficio?

a) Si

a) Si

b) No

b) No

SECCIÓN GASTOS

7.Imagine

que

ha

decidido

ver

la 7.Imagine

que

ha

decidido

ver

la

presentación de Cirque du Soleil, donde la presentación de Cirque du Soleil y Gustavo
entrada cuesta $440.000 cada una. Al entrar Cerati, donde la entrada cuesta $440.000
al circo descubre que ha perdido el boleto, cada una. Al entrar en el circo descubre que
el asiento no estaba marcado y por ende no lo perdió y no tiene como demostrar que ya
puede ser recuperado, la obra es con el lo pagó. Sin embargo, es la obra que tanto
especial de Gustavo Cerati.

ha soñado ver durante toda su vida, y el
precio no es tan alto como para perdérsela.
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¿Pagaría por otro boleto, teniendo en cuenta
que lo puede pagar en tres cuotas de 170.000 ¿Pagaría por otro boleto, teniendo en cuenta
cada una?

que lo puede pagar en tres cuotas de 170.000
cada una?

a) Si
b) No

a) Si
b) No

8.Suponga que está en el centro comercial 8.Suponga que está en el centro comercial
con su novi@, y ve una persona de un con su novi@, y ve una persona de un
circulo de viajes que le pide unos minutos circulo de viajes que le pide unos minutos
de su tiempo para que lo escuche.

de su tiempo para que lo escuche.

El joven le dice que se si paga $3.000, podrá El joven le dice que se si paga $3.000, podrá
participar en el juego “raspa y gana”, usted participar en el juego “raspa y gana”, usted
dice que lo va a intentar ya que su novi@ le dice que lo va a intentar ya que su novi@ le
genera suerte.

genera suerte.

Así que raspa el tarjetón y efectivamente Así que raspa el tarjetón y efectivamente
gana. El joven le da la buena noticia: gana. El joven le da la buena noticia:
“Felicitaciones se han ganado un viaje a “Felicitaciones se han ganado un viaje a
Santa Marta todo pago para los dos, les Santa Marta todo pago para los dos, les
enviaremos

un

correo

información”.

con

toda

la enviaremos

un

correo

con

toda

la

información”.

Cuando le llega el correo, le dicen que Cuando van caminando a su parqueadero, su
incluye los tiquetes ida y vuelta, el novi@ le dice, “mi amor lo que siempre
hospedaje en el hotel De-Cameron por 2 soñamos, justo para nuestro aniversario”, se
noches y 3 días con alimentación incluida, siente muy emocionad@, ya que hace
pero que es necesario pagar un seguro de mucho tiempo no salían a un centro
$400.000 por persona.

comercial y justo sucede esto.
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¿Aceptaría usted esta oferta?

Cuando llega a su casa y ya está sol@, le

a) Si

llega el correo, donde le dicen que incluye

b) No

los tiquetes ida y vuelta, el hospedaje en el
gihotel De-Cameron por 2 noches y 3 días
con alimentación incluida, pero que es
necesario que para el viaje paguen un seguro
de $400.000 por persona.
Inmediatamente

lo

llama

su

novi@

diciendo, “mi amor ya te llego el correo,
cuéntame que dice estoy muy emocionad@
por nuestro primer viaje juntos”.
¿Aceptaría usted esta oferta?
a) Si
b) No

9.Hoy es viernes y usted decide salir con sus 9.Hoy es viernes y usted decide salir con sus
amigos a tomar unos tragos. Tenga en amigos a tomar unos tragos. Tenga en
cuenta que hace algunos meses no los veía y cuenta que hace más de 5 meses no los veía
quiere aprovechar el descuento del bar y quiere aprovechar el descuento del bar
“Beer Station” en su happy hour, que “Beer Station” en su happy hour, que
incluye 2x1 cocteles. El precio de los incluye 5X4 cocteles. El precio de los
cocteles es hasta $60.000.

cocteles esta entre $30.000 y $60.000.

¿Tomaría la promoción para pasar un ¿Tomaría la promoción para pasar un
buen momento?

buen momento?

a) Si

c) Si

b) No

d) No
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Anexo 2. Tabla con resultados de preguntas informativas

PREGUNTAS INFORMATIVAS

MARCOS
MARCO A
MARCO B
40
Número de
Porcentaje (%) Número de Porcentaje (%) de Porcentaje (%) total
personas
de encuestados
personas
encuestados
de encuestados

1. ¿Actualmente usted trabaja?
a) Si
b) No

20
0

100%
0

20
0

100%
0

100%
0%

2. Su edad se encuentra entre:
a) 20-30 años.
b) 31-45 años.
c) 46-55 años.
d) 56-65 años.

8
7
3
2

40%
35%
15%
10%

10
6
3
1

50%
30%
15%
5%

45%
33%
15%
8%

3. Sus ingresos mensuales están entre:
a) $737-000 o menos.
b) $737-000-$1´200.000.
c) $1’200.000-$3´000.000.
d) $3´000.000-$5´000.000.
e) $5´000.000 en adelante.

6
5
3
3
3

30%
25%
15%
15%
15%

2
4
7
5
2

10%
20%
35%
25%
10%

20%
23%
25%
20%
13%

4. ¿Usted es?:
a) Hombre.
b) Mujer.

13
7

65%
35%

11
9

55%
45%

60%
40%

5. ¿Cuál es su estado civil?
a) Soltero(a).
b) Casado(a).
c) Separado(a).
d) Viudo(a).

11
6
3
0

55%
30%
15%
0%

11
8
1
0

55%
40%
5%
0%

55%
35%
10%
0%

6. ¿Tiene usted hij@s?
a) Si.
b) No

5
15

25%
75%

10
10

50%
50%

38%
63%

Fuente: Elaboración propia
.
Anexo 3. Respuestas de encuesta por cada marco
MARCOS
PREGUNTAS
Pregunta 1
FINANCIAMIENTO Pregunta 2
Pregunta 3
Pregunta 4
INVERSIÓN
Pregunta 5
Pregunta 6
Pregunta 7
GASTOS
Pregunta 8
Pregunta 9
Total encuestas

Fuente: Elaboración propia

MARCO A
Si
9
5
1
7
12
7
9
8
8

45%
25%
5%
35%
60%
35%
45%
40%
40%
20

MARCO B
No
11
15
19
13
8
13
11
12
12

55%
75%
95%
65%
40%
65%
55%
60%
60%

Si
15
8
12
10
13
13
7
13
12

75%
40%
60%
50%
65%
65%
35%
65%
60%
20

No
5
12
8
10
7
7
13
7
8

25%
60%
40%
50%
35%
35%
65%
35%
40%
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